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内容概要

汽车是改变世界的机器。
在当今世界，越来越多的人类活动已经或正在被汽车改变着，人们的生产、生活活动也越来越离不开
汽车。
汽车销售已经成为大家公认的最有发展前途的职业之一，而汽车销售代表则是一群较为特殊的职业者
。
说特殊，是因为我们绝不是在简单地销售汽车，而是在销售一种人们不断追求的美好、舒适、方便、
有尊严、有价值的生活。
因此，我们不是单纯的销售人员，而是客户的购车顾问和出行顾问，是客户第一时间想到和第一时间
要会谈的人。
　　随着汽车工业竞争的加剧、国内汽车消费者的日益成熟，汽车销售的难度越来越大，可以这样说
，现在的汽车销售工作已经成为了高难度、高技术、高技巧、高专业化的职业。
摆在广大汽车销售人员面前的重要任务，就是要认真学习和借鉴国外的先进理论，认真总结经验，通
过自我学习，迅速提高自身的专业素养，使自己能够适应新的形势和要求，成为卓越的汽车销售人员
。
本书针对这一市场需求而精心打造，它不仅是汽车销售代表的入门必备教程，也是具有一定工作经验
的汽车销售人员提高自身业务水平以及汽车业务经理做好管理工作、提高销售业绩的最佳读本。
　　本书详细介绍和分析了汽车销售代表在销售过程中，必须掌握的销售流程和各种销售技巧，同时
借鉴国际上最新的销售理念，针对目前国内汽车销售市场的实际状况，提出了一些及时有效的应对策
略。
这是一本立足于中国国情，并取材于销售一线的实用培训教材。
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章节摘录

　　第一部分　披挂上阵——销售前的准备　　第一章　明确定位于责任　　“每一个销售人员都应
以自己的职业为傲，因为销售人员推动了整个世界。
如果他们不把货物从货架上和仓库里运出来，美国整个社会体系就要停止。
”　　——乔·吉拉德　　销售是什么　　一个人在没有很好地理解一件事情之前，要想把它做好是
很难的。
同样，对于销售工作也是如此。
可以这么说，你对所从事的工作理解得越全面、越透彻，做好这份工作的把握就越大。
因此，要想做好销售，首先要了解销售到底是什么。
　　对于销售，我们的定义很简单：销售就是沟通，就是桥梁，就是连接需求与创造的纽带。
这个需求，就是客户特定的欲望或客户特定的问题；这个创造，就是满足客户特定需求或解决客户特
定需求的商品或服务。
　　从以上对销售的定义可见，汽车销售就是一种连接汽车厂商与客户购车需求的销售活动。
一方面，创造者——生产厂商需要将创造出的商品推介给有特定需求的客户；另一方面，需求者——
客户需要将其特定需求反馈给能满足他们需求的汽车厂商。
　　汽车销售的特点　　销售的起点是人们的需求、欲望和需要；销售的终点是满足人们的需求、欲
望和需要。
　　和消费者购买其他日常用品有所不同，人们购买汽车必须具备两个条件！
一是有更深层次的需求，二是具有满足这个需求的支付能力。
具体来说，汽车行业的特殊性表现在以下几个方面：　　汽车目前还不是我国人民的生活必需品，而
是在解决温饱之后，对新生活方式的一种选择，所以汽车销售代表所从事的工作就是引导客户追求新
的生活方式。
　　对于普通工薪阶层来说，汽车仍然是一个奢侈消费品，购买一辆中档轿车，要耗掉很大一部分积
蓄。
因此，价格往往是影响客户购车的一个主要因素。
　　汽车销售不像销售衣服、食品或家用电器，会有短期的“回头客”。
有的客户一辈子可能只购买一辆汽车，而不会再“回头”。
但是，汽车销售绝非轻易、简单的一次性交易，它必须长期耕耘，做到“可持续发展”！
你所提供的服务质量的好坏，会影响到客户身边的潜在客户，一个汽车销售代表如果因为自己的失误
给客户造成伤害，必将导致不可估量的损失。
　　我国的汽车消费者多数正在准备购买第一辆汽车，他们还没有更多的汽车知识，根本不可能像购
买其他商品一样产生品牌忠诚。
他们决定购买某品牌的车很大程度上取决于汽车销售代表的服务质量。
　　汽车销售的“先试后买”绝非一些食品“先尝后买”那么简单。
汽车属贵重消费品，“先试后买”会给厂家和销售商带来很大挑战。
有人笑谈我国消费者买车就好像读MBA，首先要温习功课：排量多少、哪国产的、有啥特点、发动机
什么型号什么性能⋯⋯是的，中国人买车似乎在拍一张全家福，往往拖儿带女去看车。
所以车主大多是没有“主权”的，还往往紧张得就像被北大的名教授检验MBA的入学资格一样，其实
这些都是以前汽车销售“出门定终身”造成的压力。
　　汽车销售代表的定位　　做销售，定位是最核心的问题，没有好的定位，就没有好的支柱。
可以说，准确的职业定位是销售的栋梁，它起到把握全局、统领核心的作用。
　　那么，汽车销售代表又该如何自我定位呢？
由于工作本身的特性，你在很大程度上扮演了不同的社会身份，也就是说，汽车销售代表总是在多种
角色中锻炼自己。
　　朋友　　“做事先做人”，一个专业的销售代表要能像朋友一样真正维护客户的利益。
当你与客户以友谊作为沟通的纽带时，不但交易起来容易多了，而且还能获得精神上的满足。
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　　演员　　一个专业的销售人员必须具有当一名演员的潜力。
不管生活中有多少琐事困扰着你，当你登台的时候，就不是生活中的你，只是剧本里的人物。
客户所看到的销售人员应该永远都是那么朝气蓬勃、充满激情的。
　　客户的解难人　　“我为客户解忧，客户为我解难。
”这是销售行业中的金牌名句。
一位销售人员如果能在客户有困难的时候，及时提供合适的解决方案，从而解决客户的困难，那么这
个客户就是他的了。
　　心理学家　　销售工作总是需要与形形色色的人打交道。
因此，作为汽车销售代表，你必须像心理学家一样去捕捉千变万化的客户心理，对日常生活中人们司
空见惯的各种现象进行思考。
也就是说，汽车销售代表要有对各种人的思想、感情和行为表现出敏锐的洞察力。
　　创新者　　生意能否成功，在于销售人员能否不断寻找新点子、新思路、新方法，而不是仅仅满
足于旧有的方法模式。
　　在一个日新月异、新事物层出不穷的时代，如果你还不能不断寻找新点子、新思路、新方法，而
仍然满足于旧有的销售模式，那么你就等着卷铺盖回家吧。
　　管理者　　出色的销售人员首先要是一个管理者，要管理好自己的时问和行动，并对自己的工作
确定目标、制定销售策略。
　　在销售这个行业中，没有人会告诉你现在该做什么，不该做什么，所以你首先必须做到自己管好
自己。
　　外交家　　在销售过程中，遇到客户与你争辩，或对你的表述产生怀疑是一件很平常的事情。
这时候，你就要有外交家的风度，化暴戾为祥和，平息客户的不满，从而达成对彼此都有益的结论。
　　用手工作的是工人；用脚工作的是运动员；用嘴工作的是歌唱家；用知识工作的是科学家；用心
灵工作的是艺术家；而当你选择了汽车销售作为你的事业，你就成了用手、用脚、用嘴、用知识和用
心灵一同工作的人。
　　第二章　卓有成效地包装自己　　大多数不成功的人之所以失败，是因为他们首先看起来就不像
成功者，或他们从未想像过成功，或者根本不知道什么是成功，或者当成功的机会到来时，他们不知
道如何把握成功。
　　——罗伯特·庞德　　外表——为成功而打扮　　从小，父母老师就教我们做人不能以貌取人。
但是，如果你做销售，要经常接待陌生的客户，可是客户又不了解你，他们如何选择销售人员呢？
一个也许并不聪明却最为简单的方法就是从外表来判断。
　　外表不代表一切，但至少可以判断出你是否职业。
因此，作为销售人员，为自己塑造一个职业形象是非常重要的。
　　职业套装是“第一笔”投资　　俗话说：“佛要金装，人要衣装。
”服饰，作为人体的又一层“皮肤”，是一个人内在美的外在体现。
　　一个人穿着讲究，不仅是个人文明和修养的表现，也是社会发展和自我发展的要求。
作为汽车销售代表，要体现你的专业素养，一般情况下，如果没有统一工作服的话，不管男女，套装
是最合适的。
　　1.男性着装修饰细节　　正式场合，男性应着合体的西装，颜色以稳重的深颜色为佳，款式为流
行款式；西装应熨烫笔挺，第一颗纽扣要扣住；西装上衣口袋不要插笔，两侧口袋最好不要放东西，
特别是不要放容易鼓起来的东西，如香烟、手机或大串钥匙等。
　　衬衫要及时更换，注意袖口及领口是否有污垢。
衬衫的颜色要和西装整体颜色协调，同时衬衫不宜过薄或过透。
　　在正式场合，穿西装应打领带；西装上衣领子最好不别徽章，饰物以少为佳；非正式场合，可不
打领带，但此时衬衫最上面的一颗扣子应该不系，而且里面不应穿高领棉毛衫，以免衬衫领口敞开露
出一截棉毛衫来，有碍观瞻。
　　领带的搭配很重要。
领带的质地以真丝为佳，图案和颜色可各取所好，只要保证衬衫、领带和西装协调即可，尽量选择中
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性颜色，以免过暗或过亮；但一定要避免“斑马搭配”或“梅花鹿搭配”（所谓“斑马搭配”就是条
纹领带配条纹西装或条纹衬衫，所谓“梅花鹿搭配”就是格领带配格西装或格衬衫）；系领带时，其
长度以其下端不超过皮带扣的位置为标准；一般情况下，可以不用领带夹，但正式场合或进餐时，最
好用领带夹束一下领带为好。
　　裤子应与上衣相配合，上下服装搭配合理，裤型合身，西装应穿套装；裤子要熨直，折痕清晰；
裤子不可露出脚，要盖住鞋子，裤条明显；腰带的皮质要好，腰带扣不要过于花哨显眼。
　　鞋袜须搭配平衡，两者都不要太华丽；应选择那些素雅、深色的袜子，避免穿白袜子，因为它很
可能分散客户的注意力；皮鞋应该保持清洁、光亮、无破损并符合工作要求，鞋底与鞋侧同样保持清
洁，不要留有碰擦损痕，因为女性最反感就是那些天天不擦鞋的男士；鞋面的颜色应该与西装颜色相
互匹配；鞋子上不小心粘上的泥土要及时清理，否则当你进入会客场所时，客户很难对你产生好感。
　　千万记住不要忘了拉裤子的前拉链。
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编辑推荐

　　《汽车销售精英教程》可以帮助你充满自信地跨入汽车行业，迅速成为一名优秀的汽车销售精英
。
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